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La presente investigación se realizó con la finalidad de evaluar la relación 
del marketing digital con la decisión de compra de los clientes de la Cebicheria 
Coquito de El Bosque – Trujillo 2020. Se trabajó con un diseño no experimental, 
correlacional causal. La muestra se conformó por 167 clientes de la Cebicheria 
Coquito de El Bosque, elegidos por muestreo aleatorio simple. Los datos se 
recolectaron mediante la aplicación del cuestionario de Marketing digital y decisión 
de compra los cuales presentan una confiabilidad de 0.98 según la técnica de alfa 
de cronbach y un coeficiente de validez de 1 según el método Lawshe. Se observó 
que existe un nivel alto (86.9%) de marketing digital en los clientes de la Cebicheria 
Coquito y en cuanto a la decisión de compra de los clientes también se encuentro 
en un nivel alto (89.2%), también se estableció que el marketing digital y las 
dimensiones de decisión de compra de los clientes de la Cebicheria Coquito de El 
Bosque-Trujillo 2020, son altamente correlativas, según Spearman, donde se 
obtuvo como resultados del 0,786, 0,801 y 0,865; respectivamente para cada 
dimensión de decisión de compra (Reconocimiento de la Necesidad, Búsqueda de 
la Información y Evaluación de Alternativas). Así mismo, los resultados confirman 
que existe una relación entre las variables marketing digital y decisión de compra, 
basado en la aplicación del chi-cuadrado donde se encontró que el X2 calculado 
(279.51) es mayor al X2 tabulado (9.49), por lo que se rechazó la hipótesis nula y 
se aceptó la hipótesis de investigación. Se llegó a la conclusión que existe relación 
entre el marketing digital y decisión de compra en los clientes de la Cebicheria 
Coquito de El Bosque, también se llegó a la conclusión que en los clientes de la 
Cebicheria Coquito de El Bosque hay un nivel alto de marketing digital, al igual que 
la decisión de compra. 
 




This research was conducted in order to evaluate the relationship of digital 
marketing with the purchase decision of customers of the Cebicheria Coquito de El 
Bosque - Trujillo 2020. We worked with a non-experimental, correlational causal 
design. The sample was made up of 167 clients of the Cebicheria Coquito de El 
Bosque, chosen by simple random sampling. The data was collected through the 
application of the digital marketing and purchase decision questionnaire, which has 
a reliability of 0.98 according to the cronbach alpha technique and a validity 
coefficient of 1 according to the Lawshe method. It was observed that there is a high 
level (86.9%) of digital marketing in the clients of Cebicheria Coquito and as for the 
clients' purchase decision it was also at a high level (89. 2%), it was also established 
that the digital marketing and the dimensions of purchase decision of the clients of 
the Cebicheria Coquito of El Bosque-Trujillo 2020, are highly correlated, according 
to Spearman, where it was obtained as results of 0.786, 0.801 and 0.865; 
respectively for each dimension of purchase decision (Recognition of the Need, 
Search of the Information and Evaluation of Alternatives). Likewise, the results 
confirm that there is a relationship between the digital marketing and purchase 
decision variables, based on the application of the chi-square where it was found 
that the calculated X2 (279.51) is greater than the tabulated X2 (9.49), so the null 
hypothesis was rejected and the research hypothesis was accepted. It was 
concluded that there is a relationship between digital marketing and the purchase 
decision in the clients of Cebicheria Coquito de El Bosque, it was also concluded 
that in the clients of Cebicheria Coquito de El Bosque there is a high level of digital 
marketing, as well as the purchase decision. 
 
Keywords: Digital Marketing, Purchase Decision, Customers. 
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I. Introducción 
En el mundo empresarial, actualmente está evolucionan a un ritmo 
vertiginoso, impulsando a que las empresas se adapten y se actualicen a las 
nuevas tendencias que se vienen desarrollando como consecuencia de un 
mundo más conectado, en donde los avances tecnológicos juegan un papel 
muy importante para que las organizaciones puedan lograr obtener una ventaja 
competitiva, siendo el Internet, el principal medio para mantener una 
intercomunicación entre empresa y cliente. 
Aprovechando la masificación de la tecnología y el internet, las personas 
se han vuelto más estrictas con sus hábitos de compra, dado que lo pueden 
realizar desde un ordenador personal o de un dispositivo móvil con acceso a 
internet. Los consumidores tienen un mayor acceso a información ya que con 
solo hacer una búsqueda en Google o accediendo a las redes sociales de la 
marca, el consumidor podrá tener una idea global de producto o servicio que 
va adquirir. Según Carreón (2016), el 70% de los consumidores realizan 
búsquedas en diferentes sitios web antes de adquirir el producto o servicio que 
demandan, consultando un promedio de 10.4 páginas web. 
Ante al mayor uso del internet por parte de los consumidores surge el 
marketing digital como un medio necesario para obtener una ventaja 
competitiva por parte de las empresas. Striedinger (2018), realizó en Colombia 
un estudio para conocer la importancia que le daban las empresas al uso del 
internet, al analizar la gestión de estas entidades, se determinó que hoy en día 
es más común y solicitado el empleo del marketing digital en su día a día, ya 
sea para brindar una comunicación con los distintos sectores de interés con los 
cuales se relaciona, como oportunidad comercial o para reforzar su imagen y 
posicionamiento. 
La Cebicheria Coquito, perteneciente al rubro de restaurantes, tiene una 
página web y una de Facebook, las cuales son actualizadas constantemente 
con las promociones y novedades de la empresa, dicha red social ha permitido 
que ésta, tenga mayor reconocimiento y capte más clientes. Es por esto que, 
en el presente trabajo se formuló el siguiente problema de investigación ¿Cómo 
se relaciona el marketing digital con la decisión de compra de los clientes de la 
Cebicheria Coquito de El Bosque Trujillo 2020? 
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Esta investigación presenta una justificación práctica porque busca 
determinar la relación entre el marketing digital con la decisión de compra de 
los clientes de la “Cebicheria Coquito” El Bosque - Trujillo 2020, con la finalidad 
de implementar objetivos y estrategias en los distintos medios digitales, para 
ofrecer una buena atención a sus consumidores, logrando así un mejor 
posicionamiento frente a su competencia. Así mismo también busca identificar 
cual es el contenido digital que le proporciona una mejor imagen a la empresa 
dentro del mercado, buscando siempre comprender mejor el marketing digital, 
ya que es una herramienta bastante útil, lo cual permite que la empresa obtenga 
múltiples beneficios. 
También presenta una justificación teórica porque los resultados 
encontrados servirán como material de consulta para investigaciones que se 
realicen en el futuro. 
Se justifica de manera metodológica debido a que su utilizaran técnicas de 
investigación como la encuesta, la cual servirá para recoger la información 
sobre Marketing Digital y Decisión de Compra. 
Por tal motivo se tiene como objetivo general de la investigación evaluar la 
relación del Marketing Digital con la decisión de compra de los clientes de la 
“Cebicheria Coquito de El Bosque” Trujillo 2020, y como objetivos específicos 
identificar el Nivel del Marketing Digital en los clientes de la “Cebicheria 
Coquito” de El Bosque - Trujillo 2020, identificar el nivel de Decisión de Compra 
de los clientes de la “Cebicheria Coquito” de El Bosque - Trujillo 2020, y 
establecer la relación entre el marketing digital y las dimensiones de decisión 
de compra de los clientes de la Cebicheria Coquito del Bosque-Trujillo 2020. 
Siendo la hipótesis de investigación, el marketing digital se relaciona 
significativamente con la decisión de compra de los clientes de la Cebicheria 
Coquito de El Bosque-Trujillo 2020
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II. Marco teórico 
En el ámbito internacional, Blázquez (2013) compartió información en su 
tesis “Metodología para crear un plan de Marketing virtual”, que el marketing 
digital es una pieza valiosa que orienta a que la información llegue más rápido 
a los clientes potenciales, en donde, para el desarrollo de su investigación, 
usaron dos tipos de métodos: empírico y teórico. Los autores culminan la tesis 
con la idea de que el marketing digital busca lograr transmitir sensaciones y 
confianza para que los clientes se identifiquen con la marca de productos y/o 
servicios y aumentar la fidelización de los consumidores. 
Maridueña y Paredes (2015), elaboraron un “Plan de Marketing Digital 2014 
para la Corporación de Servicios TBL S.A.”, con la finalidad de elaborar un plan 
de marketing digital e incrementar la participación de mercado y el 
posicionamiento de la marca en internet”, los tutores concluyeron que el email 
marketing y las redes sociales, son herramientas esenciales usadas por las 
empresas. 
También Yejas (2016), en su artículo nos habla de las “Estrategias de 
marketing digital en la promoción de marca”; en donde se llegó a la conclusión 
que el uso de aplicaciones móviles y portal web permite facilitar las compras al 
consumidor, haciendo que la distancia entre distribuidor y comprador se 
reduzca, y el vínculo de confianza sea más fuerte. 
Pérez y Clavijo (2017), en su artículo acerca de comunicación social digital 
en las empresas de moda; concluyeron que los medios digitales hoy en día 
están siendo más valorados por los clientes, los cuales se deben centrar en dar 
a conocer al usuario: el precio, promoción, ubicación y sobre todo mostrar los 
escenarios o productos que se venden. Haciendo énfasis en la participación 
activa del proceso comunicativo digital. 
Barrientos (2017), en su artículo sobre marketing más internet y sus 
desafíos; manifestó que el uso digital en el marketing es muy importante para 
que el profesional se vuelva más competitivo y logre mejorar la conexión con 
los clientes lejanos, logrando una fidelización de usuarios sin importar la larga 
distancia; mientras más preparado este el profesional con respecto al uso 
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digital, mejores estrategias crearan para la aceptación de su prenda de vestir. 
En el ámbito nacional, Pareja (2018) en su investigación “Marketing digital 
y su relación en la decisión de compra en Saga Falabella, Independencia”. 
(Tesis de pregrado). Lima, Perú. Realizó una investigación con el propósito de 
establecer la similitud que guarda el marketing digital con el reconocimiento de 
la necesidad en la empresa Saga Falabella, en donde se concluyó que si hay 
una asociación positiva muy fuerte entre decisión de compra y marketing digital. 
Cerralta (2018) en su investigación “Marketing Digital y Decisión de Compra 
en Shoperu Company E.I.R.L., Lima, 2018”. (Tesis de Pregrado). Universidad 
Cesar Vallejo. Lima, Perú. En la cual, se concluyó que efectivamente hay una 
correlación afirmativa entre las variables marketing digital y decisión de compra 
en Shoperu Company E.I.R.L., Lima, 2018. Donde se obtuvo resultados 
significativos de 0.682 a través de la prueba Rho de Spearman. 
Cachay y Ramos (2019) en su investigación “Influencia del Marketing 
Digital en la Intención de Compra de los Consumidores de Mypes de Ropa en 
Santiago de Surco 2018”. (Tesis de Pregrado). Universidad San Ignacio de 
Loyola. Lima, Perú. En la cual, se llegó a la conclusión que, entre los clientes 
de 18 a 39 años de las micro y pequeñas empresas, si hay un impacto del 
modelo sobre el marketing digital con respecto a la decisión de compra; esto 
se confirmó, con el modelo Logit, el cual tuvo una significancia buena (LR 
stadistic 
< 0.05). 
Alcántara y Sánchez (2019) en su investigación “Principales Factores que 
influyen en la Decisión de Compra de Multivitamínicos del tipo Over The 
Counter (OTC), en mujeres de 25 a 39 años de Lima Metropolitana, en el 2019”. 
(Tesis de Pregrado). Universidad San Ignacio de Loyola. Lima, Perú. En la cual, 
se concluyó que, ante las respuestas de las entrevistadas y encuestadas se 
podría decir que el factor fundamental que impacta sobre la decisión de compra 
de multivitamínicos OTC, fueron los factores socioculturales, las motivaciones 
psicológicas o personales y las fuentes de comunicación. 
Llave (2016) en su investigación “Relación entre las Estrategias de 
Marketing Digital de empresas de moda y/o entretenimiento Arequipeñas, y la 
Decisión de Compra de sus clientes, usuarios de Facebook.”. (Tesis de 
Pregrado). Universidad Nacional de San Agustín. Arequipa, Perú. En la cual, 
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se concluyó que si hay una relación adecuada entre las estrategias de 
Marketing Digital y la decisión de compra de los consumidores de las empresas 
seleccionadas. Donde el valor calculado para Chi cuadrado (X2 C) =7,063, es 
mayor que el valor crítico de la tabla = 5,992, a un nivel de significancia de 0,05 
y grados de libertad =12. 
Zuazo (2018) investigó acerca de la correlación que hay entre las 
estrategias de decisión de compra y marketing digital por medio del internet, 
con el objetivo de manifestar que tan fundamental es la relación entre las 
variables mencionadas. Se concluyó que hay una correspondencia entre los 
factores sociales y psicológicos de la decisión de compra con las estrategias 
de marketing digital, en tanto que los personales y culturales no tienen 
vinculación, esto se debió a un tema de segmentación más no a la del 
consumidor. 
Horna (2017) investigó sobre “Marketing Tradicional y Marketing Digital en 
la empresa Mundo Design Estudio Creativo E. I. R. L., San Juan de Lurigancho, 
2017”. Universidad Cesar Vallejo. Lima, Perú. En dicha investigación el autor 
llegó a encontrar un nivel alto de marketing digital con el 57.14%. 
En el ámbito local, Buchelli y Cabrera (2017) realizaron una investigación 
sobre “Aplicación del Marketing Digital y su influencia en el proceso de decisión 
de compra de los clientes del grupo HE y Asociados S.A.C. Kalima Café Bar”. 
(Tesis de pregrado). Universidad Cesar Vallejo. Trujillo, Perú. La cual tuvo 
como propósito determinar si la influencia era positiva al aplicar estrategias de 
marketing digital en la decisión de compra sobre los consumidores del Grupo 
He y Asociados S.A.C. Llegaron a la conclusión que, mediante la 
implementación de estrategias de marketing digital, existe efectivamente una 
influencia positiva de este sobre la decisión de compra y que su tendencia había 
mejorado a comparación con la medición anterior, todo ello se logró obtener 
mediante la percepción de los clientes. 
Nontol (2020) realizó una investigación sobre “Marketing digital y 
posicionamiento de marca de la empresa Inversiones & Construcciones 
Juancito SAC, Trujillo 2019”. (Tesis de posgrado). Universidad Cesar Vallejo. 
Trujillo, Perú. En dicho trabajo se determinó que el nivel de marketing digital en 
la empresa investigada es bueno con el 80%. 
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Cuba y Javez (2019) en su investigación sobre “Elementos de la mezcla 
promocional y su incidencia en la decisión de compra de los consumidores de 
la dulcería alfajores “La Libertad” en la ciudad de Trujillo en el año 2019”. (Tesis 
de pregrado). Universidad Cesar Vallejo. Trujillo, Perú. Llegaron a determinar 
un nivel alto de decisión de compra en la empresa investigada, con el 77% y el 
23% se encontró en un nivel medio. 
Zurita (2017) investigó sobre “El marketing digital y su influencia en el 
posicionamiento de los colegios privados del distrito de Trujillo, La Libertad- 
2017”. (Tesis de posgrado). Universidad Cesar Vallejo. Trujillo, Perú. En donde 
la autora encontró que el marketing digital en los colegios privados es utilizado 
algunas veces por el 54.22%, nunca por el 45.78% y siempre por el 0%. 
Rodríguez (2018) llevo a cabo una investigación sobre “Percepción de las 
Estrategias del Fan-page de ‘Importaciones el 10’ y su incidencia en la decisión 
de compra de sus consumidores en la ciudad de Trujillo en el año 2018” (Tesis 
de pregrado). Universidad Cesar Vallejo. Trujillo, Perú. Donde el autor llegó a 
encontrar que el índice de decisión de compra se muestra1 como un nivel 
relativamente alto debido mayormente a que la compra se da por 
recomendación y por nivel de ingresos percibidos. 
 
En cuanto a teorías relacionadas tenemos a Selman (2017), el marketing 
digital permite calcular de forma exacta y constante los resultados de las 
campañas de publicidad. Permitiendo que estas tengan un contacto directo con 
los clientes, desarrollar adaptaciones o cambios en las campañas de acuerdo 
al comportamiento del público meta y también permite analizarlos con más 
precisión. 
De acuerdo con Fandiño (2013), entre las estrategias del Marketing Digital 
se ubican: SEM, es posicionamiento pagado; SEO, es decir, posicionamiento 
orgánico o gratuito; y las redes sociales, entre las principales están Facebook, 
Twitter, LinkedIn, Blogger, incluso páginas como YouTube. Entre otras 
estrategias se encuentran: Marketing de Contenidos, Email Marketing, 
Marketing de Influencia, Marketing de Compromiso y el Marketing Viral. 
Buchelli y Cabrera (2017) lograron identificar 5 etapas en el transcurso de 
compra de los clientes, que son: reconocimiento de la necesidad, búsqueda de 
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información, evaluación de alternativas, compra y evaluación post-compra. 
Para Mora (2012), la finalidad que tiene Facebook, es brindar a sus 
usuarios una comunicación lo más transparente posible, ya que las cuentas 
tienen una serie de normativas que velan por la seguridad e intereses tanto 
como de sus usuarios como de sus anunciantes, comprobando que las 
publicidades aceptadas sean verdaderas y no sean falsas o publicidad 
engañosa. 
 
Enfoques conceptuales Selman (2017) plantea que marketing digital, es 
aquel que consta en ejecutar aquellas estrategias de publicidad que se realizan 
a través del internet, para que un cliente de una página pueda concretar su 
comprar a través de un acto que se ha planificado con anticipación. Por otro 
lado, esto es más profundo que la manera de cómo se realizaban las ventas y 
el marketing anteriormente, ya que actualmente se emplean diferentes tácticas 
especializadas para el mundo virtual; la cual inicia en entendimientos diversos 
con respecto a comunicación, mercadeo, publicidad, relaciones públicas y 
computación. 
Según Bui (2017) citado por Zauzo (2018), la decisión de compra se definió 
como un proceso no interrumpido, enfocándose en una acción prudente y 
persistente que, luego de realizarse, provoca satisfacción de la necesidad. Esta 
definición puede notarse simbólicamente en referencia a las respuestas 
sentimentales, consideraciones artísticas e incluso fantasías. 
Torreblanca (2017) hace referencia a los estímulos internos como a todos 
aquellos que son provocados desde el interior del organismo de las personas, 
es decir, empieza en el interior hacia el exterior indicando que el individuo es 
solamente consciente del inicio de sus estímulos. 
Larripa, S. (2018), sostiene que la búsqueda de información activa hace 
referencia al aumento del deseo de satisfacer el consumidor sus necesidades, 
buscando de forma intencionada información sobre su tema de interés, 
mediante el Internet o a través de opiniones de otras personas que saben sobre 
el tema. 
Gil (2008) indica que el estímulo externo es un acto consciente, es decir, 
previamente pensado y organizado, que se fundamenta con argumentos 
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sólidos, justificando el apropiamiento de un producto o bien. 
Por otro lado, Burgos (2017) hace referencia a los atributos de los 
productos como a las diferentes características o complementos que tienen los 
productos, ya sean tangibles e intangibles, que son primordiales para poder 
comercializarlos. 
Según Sancho (1998) la satisfacción es la realización de la perspectiva de 
los consumidores, además es un concepto psicológico, ya que abarca un 
sentimiento de placer y bienestar, por querer tener lo que uno tanto desea y 
espera, tanto de un servicio como en un producto. 
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III. Metodología 
3.1. Tipo y diseño de investigación 
El enfoque de la presente investigación es cuantitativo, de tipo 
correlacional, donde se utiliza un diseño no experimental-Correlación Causal, 
de ese modo, se busca encontrar la relación que guarda entre ambas variables 












M = Muestra de la población de estudio (167 clientes de la Cebicheria 
Coquito de El Bosque-Trujillo). 
Ox = Es la medición de la variable Marketing Digital. 
r = Coeficiente de correlación entre las dos variables. 
Oy = Es la medición de la variable Decisión de Compra. 
 
3.2. Variables y operacionalización 
Variable Independiente: Marketing Digital 
 Definición Conceptual: Es aquel que consiste en ejecutar 
aquellas estrategias de publicidad que se realizan a través del 
internet, para que un cliente de una página pueda concretar su 
compra a través de un acto que se ha planificado con 
anticipación (Selman, 2017). 
 Definición Operacional: Se utilizó un cuestionario sobre 
Marketing Digital aplicado a clientes de la Cebicheria Coquito de 
El Bosque-Trujillo, el cual consta de 10 ítems, cuyas respuestas 
son cinco de tipo Likert. 
 Indicadores: Facebook y Página Web. 
 Escala de Medición: Medición Ordinal. 
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Variable Dependiente: Decisión de Compra 
 Definición Conceptual: La decisión de compra se definió como 
un proceso no interrumpido, enfocándose en una acción 
prudente y persistente que, luego de realizarse, provoca 
satisfacción de la necesidad (Bui, 2017 citado por Zauzo, 2018). 
 Definición Operacional: Se aplicó, un cuestionario sobre 
Decisión de Compra aplicado a los consumidores de la 
Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo, el cual consta de 14 
ítems, cuyas respuestas son cinco de tipo Likert. 
 Indicadores: Estímulos Internos, Estímulos Externos, Búsqueda 
Pasiva, Búsqueda Activa, Atributos del Producto y Satisfacción. 
 Escala de Medición: Medición Ordinal. 
3.3. Población (Criterios de selección), muestra, muestreo y unidad de análisis 
 Población: La presente investigación tiene como población a 
todos los clientes de la Cebicheria Coquito de El Bosque- Trujillo 
2020 (Tamayo, 2012). 
- Criterios de Inclusión: Que sean clientes de la Cebicheria 
Coquito del Bosque- Trujillo, hombres y mujeres entre 22 
y 60 años. 
- Criterios de Exclusión: Personas menores a 22 años y 
mayores a 60 años, clientes que no deseen tener 
participación en la investigación o que no se encuentren 
capaces para responder en la investigación. 
 Muestra: Se empleó la fórmula de población finita, donde la 
muestra fue de 167 consumidores de la Cebicheria Coquito del 
Bosque- Trujillo 2020 (Tamayo, 2012). 
 Muestreo: Se aplico el muestreo aleatorio simple (Tamayo, 
2012). 
 Unidad de Análisis: Clientes de la Cebicheria Coquito de El 
Bosque-Trujillo 2020. 
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3.4. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Se realizó el acopio de los datos obtenidos de la muestra a través de la 
encuesta (Salcedo, A., 2019), que servirá para medir las variables y las 
dimensiones. 
El instrumento que se utilizó de acuerdo a la técnica previamente 
seleccionada fue el cuestionario, el cual se elaboró basándose en un grupo de 
preguntas cerradas para después aplicarlas a los clientes de la Cebicheria 
Coquito de El Bosque-Trujillo, después de ello, se pudo determinar los niveles 
que tienen las variables y dimensiones de la investigación; y consigo mismo las 
respectivas correlaciones. (Meneses, J. y Rodríguez, D., 2011) 
Para evaluar la variable independiente, Marketing Digital, se empleó un 
cuestionario de 10 ítems, la cual está estructurada por 2 dimensiones: Redes 
sociales y SEO (Posicionamiento orgánico). 
Para su estandarización y procesamiento se estableció 3 niveles: Bajo (10 
- 22 puntos), Medio (23 - 36 puntos) y Alto (37 - 50 puntos). 
De igual modo para evaluar la variable dependiente, Decisión de compra, 
se empleó un cuestionario de 14 ítems, la cual está estructurada por 3 
dimensiones: reconocimiento de la necesidad, búsqueda de información y 
evaluación de alternativas. 
Para su estandarización y procesamiento también se estableció 3 niveles: 
Bajo (14 - 32 puntos), Medio de 33 - 51 puntos) y Alto (52 - 70 puntos). 
Hernández et al (2014) expresan que la validez es el nivel en que un 
instrumento en verdad mide la variable donde da sostenibilidad a la 
investigación. Debido a lo mencionado, para garantizar una validez sobre los 
instrumentos utilizados en la presente investigación, se sometió a juicio de tres 
especialistas en la materia y metodología de la Universidad Cesar Vallejo. El 
conjunto de ítems fue calificado adecuado para la investigación (Anexo 4 y 5) 
obteniendo un coeficiente de 1 según el método Lawshe. 
En la presente investigación se empleó el alfa de Cronbach para 
establecer la confiabilidad del instrumento, dicho instrumento fue aplicado a una 
muestra piloto, conformado por 10 encuestados, y se obtuvo un valor alfa de 
0,982 indicando que la prueba es de confiabilidad muy alta (Anexos 6 y 7). 
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3.5. Procedimiento 
Para la recopilación de los datos, se elaboraron las encuestas para obtener 
datos precisos y necesarios para la presente investigación, la cual fueron 
aplicados a exteriores de la Cebicheria Coquito. Abordando a los clientes, 
cuando éstos salían de la empresa después de haber consumido, por lo que se 
trató en lo máximo posible en ser rápidos y precisos con el cuestionario. 
Después de ello, para el procesamiento de los datos se utilizó el programa 
Microsoft Excel y para hallar la confiabilidad, el programa SPSS versión 25. La 
tabulación de las encuestas, se realizó a través del ingreso de los puntajes 
obtenidos en cada pregunta al programa Microsoft Excel. 
 
3.6. Método de análisis de datos 
Pará la investigación se empleó la estadística descriptiva Berenson y 
Levine (1996), debido a que se realizó la matriz con los puntajes de cada 
variable marketing digital y decisión de compra, elaboración de tablas de 
frecuencia. 
Los datos obtenidos para ambas variables fueron procesados en el 
programa Microsoft Excel para determinar su nivel de cada una. 
La hipótesis se contrastó mediante la aplicación del estadístico chi- 
cuadrado, procesando los datos a través del programa Microsoft Excel para el 
cual se utilizó un porcentaje de confianza de 95% (sábado, 2010). 
 
3.7. Aspectos éticos 
En la presente investigación, como punto importante, se cuidó la integridad y 
sobre todo la identidad de los participantes, para ello, se tomaron en cuenta los 
aspectos éticos como: confidencialidad, manejo de riesgos, consentimiento 
informado y respeto a los derechos de los participantes. 
-Confidencialidad: Se mantuvo protegida la identidad de los involucrados 
que colaboraron con información para el desarrollo de la encuesta. Para ello se 
trabajó de forma anónima, así como también se mantuvo la confidencialidad de 
los datos que éstos brindaron para la investigación. 
-Manejo de riesgos: Los investigadores cumplieron con todas las 
responsabilidades y obligaciones que obtuvieron con los colaboradores y a su 
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vez tuvieron una adecuada manipulación de la información de los mismos. 
-Consentimiento informado: Este punto, empezó desde que se abordó al 
cliente y se le informó del contenido de la encuesta, en donde este brindó su 
información y para que sería destinado dichos datos. Por lo que, para esta 
investigación se pidió autorización tanto a los dueños de la Cebicheria Coquito 
de El Bosque-Trujillo, como a sus clientes, para que de manera voluntaria 
formaran parte del estudio. 
-Respeto a los derechos del sujeto: A los participantes se les dio un buen 
trato, respetando sus derechos durante el proceso de la investigación y se 




































Objetivo específico 1: Identificar el nivel de marketing digital de los clientes 




Nivel de Marketing digital de los clientes de la Cebicheria Coquito, de El Bosque- 
Trujillo 2020. 
 
 F % 
Bajo 9 5.4 
Medio 13 7.8 
Alto 145 86.8 
TOTAL 167 100 
Nota: Cuestionario sobre marketing digital aplicado a los clientes de la Cebicheria 
Coquito del Bosque 2020. 
 
En la tabla 1 se observa que el nivel de marketing digital de los clientes de la 
Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 2020 es alto con el 86.8%, además se 
observa un nivel medio con el 7.8%. 
 
Objetivo específico 2: Identificar el nivel de decisión de compra de los clientes 




Nivel de decisión de compra de los clientes de la Cebicheria Coquito, de El 
Bosque- Trujillo 2020. 
 
 N° % 
Bajo 9 5.4 
Medio 9 5.4 
Alto 149 89.2 
TOTAL 167 100 
Nota: Cuestionario sobre decisión de compra aplicado a los clientes de la Cebicheria Coquito del 
Bosque 2020. 
En la tabla 2 se puede apreciar el nivel de decisión de compra de los clientes 
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de la Cebicheria Coquito, donde el 5.4% se encuentra en un nivel bajo y el 89.2% 
se encuentra en un nivel alto. 
 
Objetivo específico 3: Establecer la relación entre el marketing digital y las 
dimensiones de decisión de compra de los clientes de la Cebicheria Coquito 




















Nota: En la tabla se muestra “P” el cual es el valor de significancia, también se muestra “N” el cual 
representa el tamaño de la muestra y el asterisco (*) el cual muestra los valores Spearman que 
tengan una significancia menor a 0.01 (p<0.01). 
 
En la tabla 3, se observó que el marketing digital y las dimensiones de 
decisión de compra, son altamente correlativas, ya que existen resultados del 
0,786**, 0,801** y 0,865**; respectivamente para cada dimensión de decisión de 
compra (Reconocimiento de la Necesidad, Búsqueda de la Información y 
Evaluación de Alternativas). Además, la significancia es < al 0,01; entonces se pudo 
aceptar la hipótesis específica, diciendo que: Si existe relación entre la variable 










Prueba de relación entre el marketing digital y las dimensiones de decisión 





Marketing digita  
Dimensiones Rho Spearman P N 
Reconocimiento de 
la Necesidad 
,786** ,000 167 
Búsqueda de la ,801** ,000 167 
Información      
Evaluación  de ,865** ,000 167 
alternativas      
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Objetivo general: Evaluar la relación del marketing digital con la decisión de 





Resultados de la prueba Chi cuadrado para evaluar la relación entre marketing 
digital y decisión de compra de los clientes de la Cebicheria Coquito, de El 
Bosque-Trujillo 2020. 
 
RELACIÓN X2 calculado Grado de 
libertad 












P = 0.000 
Nota: En la tabla se muestra p el cual muestra el nivel de significancia 
 
 
En la tabla 3 se observa que el valor de X2 calculado (279.51) es mayor que el valor 
de X2 tabulado (9.49), ya que mediante ello, lo ubica en la zona de rechazo de la 
hipótesis nula permitiendo la aceptación de la hipótesis de investigación, 
demostrando que hay una relación significativa y positiva entre marketing digital y 
decisión de compra en la Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 2020, la 





















El marketing digital es aquel que consta en ejecutar aquellas estrategias de 
publicidad que sean aplicadas a través de internet, esto se considera que es algo 
más profundo que la manera en cómo se realizaba el marketing tradicional. 
También se puede mencionar que la decisión de compra es un desarrollo 
ininterrumpido que luego de realizarse logra satisfacer alguna necesidad, en la 
presente investigación se busca evaluar la relación del marketing digital con la 
decisión de compra de los consumidores de la cebicheria Coquito del Bosque 2020. 
Para determinar los resultados se aplicaron dos cuestionarios a una muestra de 
167 consumidores de la cebicheria. 
En la tabla 4.1 se puede visualizar que el nivel de marketing digital de los 
clientes de la cubichería Coquito del Bosque en el periodo 2020 se encuentra alto 
con el 86.8% y le sigue un nivel medio con el 7.8%. Dicho resultado es corroborado 
con lo encontrado por Horna (2017) quien investigó sobre marketing Tradicional y 
Marketing Digital en la empresa Mundo Design Estudio Creativo E. I. R. L. En dicha 
investigación el autor llegó a encontrar un nivel alto de marketing digital con el 
57.14%. También tenemos lo encontrado por Nontol (2020) quien investigo sobre 
marketing digital y posicionamiento de marca de la empresa Inversiones & 
Construcciones Juancito SAC, Trujillo 2019, en la cual encontró que el nivel de 
marketing digital en la empresa era bueno con el 80%. Adicionalmente es 
importante mencionar a Zurita (2017) quien llevó a cabo una investigación sobre el 
marketing digital y su influencia en el posicionamiento de los colegios privados del 
distrito de Trujillo, en donde a diferencia de la presente investigación se encontró 
que el marketing digital en dichas entidades privadas es utilizado algunas veces por 
el 54.22% y el 45.78% no lo utilizaba nunca. Por otro lado, es importante mencionar 
a Selman (2017) quien dice que el marketing digital permite calcular de forma 
exacta y constante los resultados de las campañas de publicidad. Permitiendo que 
estas tengan un contacto directo con los clientes, desarrollar adaptaciones o 
cambios en las campañas de acuerdo al comportamiento del público meta y 
también permite analizarlos con más precisión. 
Conforme a lo encontrado podemos mencionar que el marketing digital en los 
clientes se encuentra en un nivel alto debido a que la empresa si hace uso de redes 
sociales como es Facebook además utiliza la estrategia de SEO manteniendo 
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actualizada su página web con todas sus promociones y ofertas para sus clientes 
además siempre están respondiendo a las dudas de los clientes. 
En la tabla 4.2 se observa que la variable Decisión de Compra es percibida en 
un nivel alto por 89.2% de los clientes de la Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 
2020. Estos resultados son contrastados con los de Cuba y Javez (2019), quienes 
investigaron sobre los “Elementos de la mezcla promocional y su incidencia en la 
decisión de compra de los consumidores de la dulcería alfajores “La Libertad” en la 
ciudad de Trujillo en el año 2019”. En donde, llegaron a determinar un nivel alto de 
decisión de compra en la empresa investigada en el año 2019, con el 77% y el 23% 
se encontró en un nivel medio. Así mismo, también se corroboran con lo investigado 
por Rodríguez (2018), quien en su investigación sobre “Percepción de las 
Estrategias del Fan-page de ‘Importaciones el 10’ y su incidencia en la decisión de 
compra de sus consumidores en la ciudad de Trujillo en el año 2018”. Quien 
concluyó que el índice de decisión de compra se mostraba como un nivel 
relativamente alto debido mayormente a que la compra se da por recomendación y 
por nivel de ingresos percibidos. Además, es necesario mencionar a Bui (2017) 
citado por Zauzo (2018), quien menciona que la decisión de compra se define como 
un proceso no interrumpido, enfocándose en una acción prudente y persistente que, 
luego de realizarse, provoca satisfacción de la necesidad. Esta definición puede 
notarse simbólicamente en referencia a las respuestas sentimentales, 
consideraciones artísticas e incluso fantasías. Conforme a lo investigado, podemos 
mencionar que los clientes al momento de realizar una compra o tener la necesidad 
de consumir un producto, investigan en redes sociales o páginas Webs para poder 
tomar una decisión, por lo que influye mucho en ellos las recomendaciones y 
calificaciones que brindan otras personas. 
Por consiguiente, en la tabla 4.3 se hace mención a la relación existente entre 
el marketing digital y las dimensiones de decisión de compra de los clientes de la 
Cebicheria Coquito de El Bosque – Trujillo 2020; donde se obtuvo que hay una 
correlación alta entre el marketing digital y el reconocimiento de necesidades (Rho 
Spearman = ,786**), entre la búsqueda de la información se obtuvo un ,801** y 
entre la evaluación de alternativas un ,865**. Lo cual se relaciona con lo presentado 
por Alcántara y Sánchez (2019) en su investigación “Principales Factores que 
influyen en la Decisión de Compra”; concluyendo que el factor principal que influye 
en la decisión de compra, es el factor sociocultural, continuado de las motivaciones 
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psicológicas o personales y finalmente las fuentes de comunicación, por ello el 
marketing digital se tiene que centrar en crear estrategias relacionadas a estos 
factores. En base a ello, Torreblanca (2017), hace referencia a los estímulos 
internos como a todos aquellos que son provocados desde el interior del organismo 
de las personas, es decir, empieza en el interior hacia el exterior indicando que el 
individuo es solamente consciente del inicio de sus estímulos; esto se relaciona con 
lo indicado por Millán, et al (2013) quienes indican que los estímulos internos 
comienzan cuando el cliente acepta tener una necesidad, enfrentándose a un 
problema entre su situación actual y futura que inicia el proceso de decisión del 
cliente mediante el marketing empleado; además Burgos (2017) hace referencia a 
los atributos de los productos como a las diferentes características o complementos 
que tienen, ya sean tangibles e intangibles, los cuales son primordiales para poder 
comercializarlos; es así que Sancho (1998) indica que la decisión de compra se 
alcanza en base a la satisfacción, la cual se cumple cuando el producto alcanza las 
expectativas del consumidor, es decir cumple sus necesidades principales, además 
es un concepto psicológico, ya que abarca un sentimiento de placer y bienestar, 
por querer tener lo que uno tanto desea y espera, tanto de un servicio como de un 
producto y esto se llega a cumplir dependiendo del marketing utilizado, siendo hoy 
en día el principal, el marketing digital. Según los resultados hallados y lo 
mencionado por distintos autores, se puede aseverar que el marketing digital 
guarda relación con las dimensiones de decisión de compra pues es necesario 
establecer y planear estrategias optimas que lleguen al cliente, pues él o ella busca 
obtener lo que tanto desea, esperando que el producto o servicio cumpla con sus 
expectativas, satisfaciéndolo en todos los aspectos. 
En la tabla 4.4 se obtuvo un X2 calculado (279.51) mayor al X2 tabulado (9.49), 
como resultado se evaluó que existe una relación significativa y positiva entre 
marketing digital y decisión de compra en la Cebicheria Coquito de El Bosque- 
Trujillo 2020. Esto se puede contrarrestar con la investigación de Buchelli y Cabrera 
(2017) en donde plantearon que, la influencia era positiva al aplicar estrategias de 
marketing digital en la decisión de compra sobre los consumidores del Grupo He y 
Asociados S.A.C. En el que se encontró que, a través de la implementación de 
estrategias de marketing digital, existe efectivamente una influencia positiva de este 
en la decisión de compra y que su tendencia había mejorado a comparación con la 
medición anterior, todo ello se logró obtener mediante la percepción de los clientes. 
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Así mismo, también se contrarresta con la investigación de Cerralta (2018) sobre 
“Marketing Digital y Decisión de Compra en Shoperu Company E.I.R.L., Lima, 
2018”. En donde, se encontró que hay correlación considerable entre las variables 
marketing digital y decisión de compra, donde se obtuvo resultados significativos 
de 0.682 a través de la prueba Rho de Spearman. Adicionalmente podemos 
mencionar a Pareja (2018) con su investigación “Marketing digital y su relación en 
la decisión de compra en la tienda de Saga Falabella, Independencia”, en la que se 
concluyó que si hay una asociación positiva muy fuerte entre decisión de compra y 
marketing digital de la empresa. Conforme a lo investigado, podemos mencionar 
que el marketing digital está relacionado con la decisión de compra de los 
consumidores, debido a que ellos al momento de consumir un producto o servicio, 
buscan información en las diversas plataformas virtuales, ya sean redes sociales o 





6.1. En la presente investigación se identificó que la mayoría de los clientes 
(86.9%) de la Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 2020, tienen un nivel 
alto de marketing digital. 
 
6.2. Se llegó a identificar un alto nivel de decisión de compra en los clientes de la 
Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 2020 en un 89.2%, seguido de un 
nivel medio y bajo ambos con el 5.4%. 
 
6.3. Se estableció que tanto el marketing digital y las dimensiones de decisión de 
compra de los clientes de la Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 2020, 
son altamente correlativas, según Spearman, donde se obtuvo como 
resultados del 0,786, 0,801 y 0,865; respectivamente para cada dimensión de 
decisión de compra (Reconocimiento de la Necesidad, Búsqueda de la 
Información y Evaluación de Alternativas). 
 
6.4. Se concretó que existe relación entre las variables marketing digital y decisión 
de compra de los clientes de la Cebicheria Coquito de El Bosque-Trujillo 2020 




Al administrador de la Cebicheria Coquito de El Bosque se le recomienda: 
 
 
7.1. Continuar mejorando las estrategias de marketing digital utilizadas en 
Facebook con anuncios más llamativos e interactivos con los clientes, 
además se sugiere acrecentar la experiencia de los consumidores en la 
página web, mejorando la descripción de los productos y haciendo que sea 
más fácil de utilizar. 
 
7.2. Proponer la elaboración un plan de marketing digital, mediante el cual 
pueda difundir en otras plataformas de redes sociales como Instagram y 
Twitter, para así poder captar un mayor número de clientes. Además, se 
recomienda realizar más campañas publicitarias pagadas ya sea en 
Facebook o en las otras redes sociales que se recomienda que ingrese. 
 
7.3. Las promociones y descuentos que se realicen por ocasiones especiales 
deben ser informados a los clientes por mensajes masivos a quienes 
comenten o que estén siguiendo las páginas de la empresa, para así 
mantenerlos informados y poder generar o acelerar su decisión de comprar 
en la Cebicheria Coquito. 
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“El marketing digital es el 
ofrecimiento de productos o 
servicios por medio de distintos 
canales de promoción 
para alcanzar el éxito del 
comercio electrónico, con la 
finalidad de tener una 
comunicación eficaz con los 
clientes” (Arias, 2015) 
Se utilizó un cuestionario 
de marketing digital 
aplicado a los clientes de 
la Cebicheria Coquito, el 
cual consta de 10 ítems, 
cuyas respuestas son cinco 











-Bajo de 10 a 22 
puntos. 
-Medio de 23 a 36 
puntos. 














“Decisión de compra es aquella 
acción que realiza una persona o 
grupo de personas en el 
momento de la compra. 
En esta interacción, los 
participantes, son tanto 
compradores como vendedores. 
En el caso de los compradores 
son aquellos que tienen alguna 
necesidad o deseo; y en el caso 
de los 
vendedores, son aquellas 
personas que tienen cargo por 
entregar producto y 
comprobante.” 
(Holguín, 2016) 
Se utilizó un cuestionario 
de decisión de compra 
aplicado a los clientes de 
la Cebicheria Coquito, el 
cual consta de 10 ítems, 
cuyas respuestas son cinco 
de tipo Likert. 
 









-Bajo de 14 a 32 
puntos. 
-Medio de 33 a 51 
puntos. 


















               ANEXO N°2 
 
Estimado colaborador (a): 
 
 
CUESTIONARIO SOBRE MARKETING DIGITAL 
El presente cuestionario forma parte de una investigación académica, cuya finalidad es analizar la relación 
entre marketing digital y decisión de compra de los clientes de la Cebichería Coquito de El Bosque en Trujillo- 
2019, para saber qué tan factible será el proyecto a emprender. La información es confidencial y reservada.0 
Por lo que anticipo mi reconocimiento. 
Sírvase a leer las siguientes expresiones y responder de manera veraz, marcando con una “X” la respuesta 
que considere conveniente para usted, el cuestionario cuenta con un total de 25 ítems, los cuales son 
mostrados a continuación. 
La escala de valoración será la de Likert: (1) Totalmente en desacuerdo, (2) En desacuerdo, (3) Indiferente, (4) 
De acuerdo, (5) Totalmente de Acuerdo. 
 
ÍTEMS 










5  REDES SOCIALES 
1 ¿Se enteró del establecimiento por que vio la publicidad en internet?      
2 ¿Para ver sobre promociones de las ventas, revisa la página de 
Facebook? 
     
3 ¿Es interactiva la información expuesta en Facebook?      
1 ¿Recibe sugerencias mediante Facebook?      
5 ¿Participa de los sorteos virtuales a través de Facebook?      
6 ¿Califica los servicios de la cebichería de manera virtual a través de 
Facebook? 
     
 POSICIONAMIENTO ORGÁNICO      
7 ¿La interfaz de la página web es amigable y fácil de usar?      
8 ¿Cuándo visita la página web de la empresa, indaga la variedad de 
productos que hay a la venta? 
     
9 ¿La información expuesta para conocimientos de los usuarios es fácil 
de comprender? 
     
10 ¿Le es confiable las plataformas de página web?      
DATOS GENERALES: Edad: ………… Fecha: …../…../2019 
  
               ANEXO N°3 
 
Estimado colaborador (a): 
 
 
CUESTIONARIO SOBRE DECISIÓN DE COMPRA 
El presente cuestionario forma parte de una investigación académica, cuya finalidad es analizar la relación 
entre marketing digital y decisión de compra de los clientes de la Cebichería Coquito de El Bosque en Trujillo- 
2019, para saber qué tan factible será el proyecto a emprender. La información es confidencial y reservada.0 
Por lo que anticipo mi reconocimiento. 
Sírvase a leer las siguientes expresiones y responder de manera veraz, marcando con una “X” la respuesta 
que considere conveniente para usted, el cuestionario cuenta con un total de 25 ítems, los cuales son 
mostrados a continuación. 
La escala de valoración será la de Likert: (1) Totalmente en desacuerdo, (2) En desacuerdo, (3) Indiferente, 
(4) De acuerdo, (5) Totalmente de Acuerdo. 
 
ÍTEMS 










5  RECONOCIMIENTO DE LA NECESIDAD 
11 ¿Cuándo recurre a información digital, lo lleva a realizar por impulsos 
personales? 
     
12 ¿Usted tiene presente a La Cebichería Coquito al momento de tener la 
necesidad y oportunidad de asistir a un restaurant que venda comida 
marina? 
     
13 ¿Si decide asistir a La Cebichería Coquito influiría los comentarios y 
recomendaciones de sus conocidos en la red social Facebook? 
     
14 ¿La publicidad que realiza La cebichería Coquito a través de Facebook 
influye en usted generándole la necesidad de acudir a este restaurant? 
     
15 ¿Cuándo ha visto algún platillo marino que le guste en algún 
establecimiento, ha recurrido a la página web de La Cebichería Coquito 
para conocer a detalle el producto? 
     
16 ¿La empresa tiene información bien detallada en su página sobre sus 
productos que ha generado si interés de comprar? 
     
 BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN      
17 ¿Está dispuesto(a) a pedir información de los productos comercializados 
por la empresa? 
     
18 ¿Cuándo quiere comprar un producto invierte tiempo para conocer más 
sobre este? 
     
19 ¿Busca información en la red social que influyó en usted al momento de 
elegir por La Cebichería Coquito? 
     
20 ¿Influye en usted los medios de marketing digital como Facebook al 
momento de adquirir un producto o un servicio? 
     
 EVALUACIÓN DE ALTERNATIVAS      
21 ¿Influye en su decisión de compra el marketing digital detallando cada 
atributo de los servicios y productos ofrecidos por La Cebichería 
Coquito? 
     
22 Si uno de los atributos de la pregunta anterior estaría calificado como 
sumamente bajo en las redes sociales (Facebook), ¿Influiría en su 
decisión de compra final sin tener en cuenta los demás atributos? 
     
23 ¿Cuándo quiere comprar algún producto busca información de este en 
la página web de la empresa? 
     
24 ¿Cuándo evalúa los diferentes productos en la página web que desea 
comprar, queda ampliamente satisfecho? 
     
DATOS GENERALES: Edad: ………… Fecha: …../…../2019 
  

















𝑛  = 166.41 




ANEXO N° 5: Validación de Expertos 
 
 

















Experto 3 Manuel Sevilla 
Angelaths 
Adecuado Licenciado en 
administración 
Fuente: Elaboración Propia 
  
 








































































ANEXO N°7: Resumen del Procesamiento de los Casos 
 
Casos N° % 
Válidos 10 100 
Excluidos 0 0 
Total 10 100 
Fuente: Elaborado en base a los resultados de SPSS 25. 
 
 
ANEXO N°8: Estadístico de Fiabilidad 
 
Alfa de Cronbach N° de Elementos 
0.982 24 
Fuente: Elaborado en base a los resultados de SPSS 25. 
 
ANEXO N°9: Estandarización Alfa de Cronbach 
 
Coeficiente Confiabilidad 
0.00 a +/- 0.20 
-0.2 a 0.40 Baja o ligera 
0.40 a 0.60 Moderada 
0.60 a 0.80 Marcada 
0.80 a 1.00 Muy Alta 
Despreciable 
-0.2 a 0.40 Baja o ligera 
0.40 a 0.60 Moderada 
0.60 a 0.80 Marcada 
0.80   1.00 Muy Alta 




Campana de Gauss, para la contrastación de hipótesis. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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ANEXO N° 11: Carta de autorización. 
 
